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Resumen Ejecutivo
Panamé es un pais que presenta actualmente un crecimiento sostenido tanto
econdmico como demogréafico, por lo que salir a hacer diligencias durante el dia se ha
vuelto un problema cadtico por el trafico existente en la ciudad, por esto hemos creado
MotoGo un servicio de mensajeria en moto en el Distrito de Panama de forma inmediata,
segura y econdmica, con horarios extendidos, a través de una aplicacion movil que

facilite la comunicacién con el cliente y el rastreo de los envios.

MotoGo se encuentra comprendido dentro del sector de servicios, especificamente en
la industria de mensajeria, la cual se encuentra en desarrollo y con un gran potencial
de crecimiento debido al incremento del uso del internet y el comercio electrénico. El
mercado objetivo esta compuesto por dos segmentos: hombres y mujeres de clase
media-alta, que trabajen, residan o circulen en los corregimientos San Francisco, Bella
Vista, Betania, Juan Diaz o Parque Lefevre, entre 18 y 60 afios, con acceso a internet
y gque necesiten realizar un envio y micros y pequefias empresas que desempefien
actividades de comercio electronico y restaurantes con entrega a domicilio,

conformando un tamafo de mercado de 12,477,537 ddlares.

Las ventajas competitivas de MotoGo estan basadas en la diferenciacién agregando
valor a su propuesta mediante la innovacion y diversidad, en donde se destaca el app
movil y la pagina web, en cuanto a las operaciones el uso de motos como medios de
transporte y la planeacién de rutas son claves para el éxito del negocio. El equipo de
MotoGo esta conformado por Carla Bermudez, Abogado y Patricia Boada, Licenciada
en Comercio Internacional y Logistica, las cuales cuentan con habilidades claves y

experiencias personales que ayudaran al desarrollo del proyecto.

A través del analisis financiero se demostré que el proyecto es factible y que requiere
una inversion inicial de 115,448.52 délares, la cual sera financiada por el aporte de los
accionistas. Utilizando una tasa de descuento de 18.54% el VAN resulta 325,414.50
dolares y se determind mediante el analisis de sensibilidad que existe un 98.18% de
probabilidad de que el VAN sea positivo. La TIR de 64% garantiza la capacidad
adquisitiva de su capital si los inversionistas deciden forzar la tasa de descuento,

convirtiéndolo en un proyecto atractivo y que espera una buena rentabilidad.



1. Oportunidad de negocio

Hoy en dia con el tréfico tan pesado de la Ciudad de Panama cada vez es mas dificil
completar las actividades diarias, tanto las personas como las empresas buscan
facilidad y comodidad para resolver sus necesidades, hacer diligencias, realizar
compras o hacer llegar sus productos de manera rapida y segura, es por esto que
identificamos una oportunidad que es sustentada con datos claves como el crecimiento
econémico del pais: 5.9% para el 2015 y 6.2% para el 2016, el aumento del parque
vehicular: 198 autos por cada 100.000 habitantes, el incremento del uso del internet:
45 de cada 100 usuarios y el crecimiento del comercio electronico: 13% anual hasta
2018. También se realizd como investigacion de mercado encuestas y entrevistas en
la que se determind la opinidbn de las personas y empresas en cuanto al trafico,

transporte publico y la necesidad de contar con un servicio de mensajeria.

EL uso de los avances tecnoldgicos para agregar valor a las propuestas de negocio se
ha vuelto una tendencia mundial, existen negocios de mensajeria funcionando con éxito

en otros paises, iVoy en Mexico, Motoboy en Chile y UberRush en Estados Unidos.

El mercado objetivo esté dividido en dos segmentos, el primero estd comprendido por
hombres y mujeres de clase media-alta que trabajen, residan o circulen en los
corregimientos San Francisco, Bella Vista, Betania, Juan Diaz o Parque Lefevre, entre
18 y 60 afios, con acceso a internet y que necesiten realizar un envio; el segundo
segmento son las micros y pequeiias empresas que desempefien actividades de

comercio electronico y restaurantes que ofrezcan delivery.

El equipo de gestién de MotoGo esta conformado por dos emprendedoras, estudiantes
de un MBA, que poseen redes y habilidades claves que permitirdn la ejecucién del plan
de negocios. Patricia Boada es Licenciada en Comercio Internacional y Logistica y
posee experiencia laboral en una empresa de transporte, Carla Bermudez es Abogado

y tiene un emprendimiento personal con éxito en Panama.

Este Capitulo 1 se aborda con mayor profundidad en la Parte | del Plan de negocios
“MotoGo”, donde se detallan los datos que sustentan la oportunidad y los resultados de

las investigaciones de mercado realizadas.



2. Andlisis de la Industria, Competidores y Clientes

El sector de mensajeria en el que operara MotoGo esta comprendido dentro del sector
terciario o de servicios, especificamente en la industria de Transporte, Almacenamiento
y Comunicaciones el cual para el 2015 represento el 19.2% del PIB hecho que resalta
la importancia de este sector en el desarrollo del pais. El crecimiento poblacional
significativo y la creacion de 24,319 nuevas micros y pequefias empresas en Panama
da paso a que esta actividad tenga una mayor capacidad para crecer y desarrollarse.

El tamafio de mercado arroja un total de 12,477,537 ddlares, tomando en cuenta los
dos segmentos mencionados anteriormente. Este se divide en 5,135,428 dolares para
el segmento de personas naturales que representa el 40% de los ingresos
aproximadamente y 7,342,109 dolares para el segmento de empresas que es el 60%
restante de los ingresos. Se espera una tendencia de crecimiento para ambos
segmentos dada la captacién de clientes por el servicio diferenciado que actualmente

no ofrece ningun competidor en el mercado.

Se identificaron 3 competidores directos: Sr. Juan, Multientrega y Mensajeria 507, a
cada uno se le realizé una observacion directa de donde se dedujo que poseen
debilidades que pueden ser aprovechadas por MotoGo, a través de la encuesta
también se determind que estos no se encuentran en el top of mind de los
consumidores ya que no fueron identificados. En este sector también tienen presencia
grandes franquicias como: DHL, Fedex, TNT y UPS pero apuntan a un servicio mas
nacional e internacional que local y no hacen envios dentro del mismo distrito ni
tampoco inmediatos. También existen mensajeros independientes y micro empresas
pero se dedican a actividades distintas que no cuentan con tarifas establecidas y tienen

presencia solo en redes sociales.

Este Capitulo 2 se aborda con mayor profundidad en la Parte | del Plan de negocios
“MotoGo”, donde se detallan estos puntos y se desarrollan aspectos como los actores
claves de la industria, Andlisis PESTLE y Porter para determinar el atractivo de la
industria, herramientas como Matriz de Perfil Competitivo y Mapa de Posicionamiento
para evaluar la competencia, la caracterizacion de los clientes y la explicacion de los

macro y micro segmentos.



3. Descripciéon de laempresay propuesta de valor

MotoGo es un servicio exclusivo de mensajeria en moto para realizar envios en el
Distrito de Panama, con atencién inmediata y confiable, horarios extendidos y a través
de una aplicacion moévil que facilita la comunicacion con el cliente, seguridad del

paquete y rastreo de los envios.

La ventaja competitiva mas destacada de MotoGo es la plataforma tecnoldgica la cual
incluye el app movil, la pagina web, rastreo de paquetes, varios métodos de pago y
facturacion (Ver anexo 1). También se encuentran los empaques e identificacion de la
empresa generan confianza y seguridad para el consumidor (Ver anexo 2), permite
tener un sistema ordenado y garantiza el buen estado del envio, la base de datos que

permitira tener una buena relacion con el cliente y mantenerlo informado, entre otras.

La estrategia de entrada estd basada en la diferenciacion, utilizando elementos
innovadores para cumplir con el servicio ofrecido y con un precio que permitir4 penetrar
el mercado. La estrategia de salida consistird en la venta de la empresa incluyendo

clientes y activos, en donde la plataforma tecnolégica asegura una ganancia.

Este negocio presenta varias oportunidades de crecimiento como la expansion del area
geografica a partir del tercer afio distancias mas largas y a otros corregimientos dentro
de la Ciudad de Panama4, el alquiler de motorizados por tiempo definido y la expansion
de la flota mediante la adquisicién de medios de transporte mas grandes como vans y
camiones que permitan el traslado de paquetes y encomiendas de mayor volumen.
Como escalamiento tenemos la posibilidad de franquiciar con el paso de los afios y el
reconocimiento de la marcay el traslado de personas en moto que permita a los clientes

movilizarse de un lugar a otro sin perder tiempo en el trafico de la ciudad.

Este Capitulo 3 se aborda con mayor profundidad en la Parte | del Plan de negocios
“MotoGo”, donde se da mayor detalle y se describe el modelo de negocios CANVAS,
un analisis como el FODA, el aporte de la empresa en cuanto a Responsabilidad Social
Empresarial y aspectos como la mision, vision, objetivos, metas y capacidades del

negocio.



4. Plan de Marketing

Lo objetivos de Marketing que se han definido para MotoGo son: lograr 3% de
participacion de mercado el primer afio, lograr el reconocimiento de la marca en Ciudad
de Panama para el segundo afio, expandirse geograficamente en el tercer afio. La meta

es pertenecer al Top of Mind de los consumidores obijetivos.

Se fijara un precio inicial a la par de la competencia, seis dolares ($6.00), con la
finalidad de tener una mayor penetracion de mercado, a medida que el proyecto vaya
avanzando y la marca sea reconocida se ira aumentando el precio dadas las

proyecciones de crecimiento del pais y los resultados de la encuesta.

MotoGo tendra una estrategia de comunicacion basada en la mezcla de herramientas
y medios para poder llegar al mercado objetivo, haciendo mayor énfasis a la
comunicacion electronica y marketing online, contard con: Presencia en redes
sociales: publicaciones gratuitas y pagas en Facebook, Instagram y Twitter.
Publicacidén en Revista: Se realizaran dos publicaciones en la Revista Magazine del
Este que circula en el area central de Panam@, una al inicio y otra a los 6 meses.
Promotores y motorizados: se contaran con promotores que entregaran folletos en
zonas determinadas, las cajas de motos identificadas con la imagen de la empresa
permitiran el reconocimiento de la marca. Pantallas LED: se contrataran 4 pantallas
LED ubicadas en zonas de alto transito dentro del Distrito de Panama, se realizaran 3
lanzamientos en el primer afio. Newsletters: Distribucidbn de newsletters con
informacién y descuentos utilizando base de datos de MotoGo y correos electronicos
de empleados de empresas dentro del area de alcance de MotoGo. Pagina Web y App
movil: a través de las cuales los clientes pueden acceder a la informacion del negocio,
servicios que se brindan, redes y numeros de contacto. Google Adwords: Publicidad
gue se hace a través del portal de Google y que permite controlar el alcance de la
misma de acuerdo al historial de busqueda, ubicacion geogréafica y paginas de

preferencia de cada usuario.

Este Capitulo 4 se aborda con mayor profundidad en la Parte | del Plan de negocios
“‘MotoGo”, donde se detalla los aspectos estratégicos en cuento a segmentacion,
producto y ventas, la estimaciéon de la demanda y presupuesto y cronograma de

marketing.



5. Plan de Operaciones

5.1Estrategia, alcance y tamafo de operaciones
La estrategia de operaciones de MotoGo estara basada principalmente en la logistica
empleada para la busqueda y entrega de paquetes que permita cumplir eficientemente
con la rapidez ofrecida. En primera medida, el uso de motos como medio de transporte
y la planeacion de rutas de acuerdo al horario y distancia es fundamental para realizar
el servicio ya que permitira al empleado poder desplazarse sin perder tiempo en el
trafico de la ciudad, el sistema de rastreo incluido en la plataforma permitira ubicar el
motorizado disponible més cercano para atender el servicio; para asegurar el
cumplimiento del tiempo de entrega de 60 minutos, se ofrecera un descuento del 50%
al cliente en caso de sobrepasar este, con esto se busca mantener la eficiencia en el
servicio ya que el motorizado también tendra que asumir este descuento en su ingreso
si no cumple con el tiempo establecido. Por otro lado la tecnologia empleada ayudara
a que el servicio sea mas eficaz a través de la plataforma digital (app y pagina web)
permitira la ubicaciéon de motorizados y el tracking de paquetes, siendo este monitoreo
clave para cumplir con la calidad ofrecida. Se considera que uno de los procesos
criticos para el éxito del negocio es el funcionamiento del app movil y pagina web, ya
gue los mismos son indispensables para que se pueda brindar un servicio eficaz pues
el cliente hara uso de éstos durante todo el proceso de entrega de su paquete, de fallar
ambas plataformas se deberia acudir al método de llamada telefonica y seria imposible
el rastreo en tiempo real de los paquetes, que es uno de los diferenciadores de servicio
de MotoGo. También se contara con un sistema de control mediante medidas
disciplinarias en caso del incumplimiento de las normas de la empresa o conductas que

puedan afectar la calidad del servicio.

5.2Flujo de Operaciones

El proceso operacional cuenta con dos actividades paralelas y de backup realizadas de
manera preventiva, Mantenimiento y revision de sistema: El coordinador de IT es el
encargado de realizar diariamente una revision y mantenimiento preventivo del sistema
antes de empezar la jornada laboral. Se contara con el apoyo de los creadores de la
plataforma en caso de este llegar a faltar algun dia. Preparacion de motos: Cada
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motorizado debe revisar y calentar su moto antes de la jornada de trabajo. Todos los

equipos cuentan con un mantenimiento mensual por parte del concesionario.
El flujo de operaciones estd compuesto por las siguientes acciones:

Solicitud de servicio: Cliente ingresa al App Movil o pagina Web que localiza su
ubicacion y muestra motorizados disponibles en la zona, introduce sus datos: Nombre
y Apellido de ambas partes, direccion del destinatario, nUmeros de teléfono y tipo de
paguete que envia (caja, bolsa, sobre) e indica si desea pagar a través de TDC en el

App o el paquete sera pagado en origen o destino.

Brindar informacién: El cliente contara con una linea telefénica y la posibilidad de un
chat en vivo por la pagina web o app movil para que las operadoras lo puedan asistir

en caso de requerir algun tipo de ayuda o presentar algun problema.

Recepcion de Solicitud: Ingreso del servicio al sistema el cual localizaré al motorizado
mas cercano a la zona de recoleccion del paquete. Motorizado recibe en su teléfono

toda la informacién necesaria y procede a la busqueda del paquete.

Busqueda de envio en punto de origen: Motorizado acude al punto de origen a
recoger el paquete, procede al re empaque del mismo (sobre o caja MotoGo), y

actualiza el estado del servicio en el sistema.

Cobro del servicio en origen: 1) Cliente ya pago en el App Movil. 2) Cliente paga al

motorizado.

Traslado del envio: Motorizado lleva el paquete a la direccion de destino.
Llegada a destino: Motorizado llega a la direccién de destino.

Cobro del servicio en destino: Cancela el destinatario el servicio.

Entrega de Paquete: Motorizado entrega el paquete en la direccidén de destino una vez
verificado los datos del destinatario, procede a actualizar estado del servicio e
inmediatamente le llegard una notificacion al remitente del paquete informandole la

hora en que el paquete fue recibido y su factura por el servicio.
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Figura 1. Flujo de Operaciones

Inicio Solicitud de Servicio

¢Requiere asistencia
para realizar la
solicitud?

Brindar informacion

Recepcion de la
solicitud

Busqueda de envio en
punto de origen

¢éCliente paga en Cobro del servicio en
origen? origen

Traslado del envio

Entrega de paquete Llegada a destino

Cobro del servicio en
destino

Fuente: elaboracion propia

5.3Plan de desarrollo e implementacion
El plan de MotoGo va dirigido a un escenario conservador en el que la inversion es baja
para lograr cubrir un porcentaje de la demanda, basandose en el crecimiento progresivo
para el desarrollo del negocio. El plan estipula ofrecer servicios de mensajeria
inmediatos, para esto, se contara con una flota pequefia de motorizados que seran
llamados “asociados” y estaran bajo la figura de un contrato de cuentas por
participacion (Ver anexo 3), en el que tendran un beneficio del 40% de los servicios que
realicen, la idea es que cada vez mas asociados se sumen a la plataforma de MotoGo

para poder expandir el servicio y ofrecer mas rutas disponibles.
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A corto plazo, la estrategia de desarrollo que se utilizara sera la expansion geografica
a otras zonas teniendo un aumento en el niumero de asociados que permitan cubrir una
mayor demanda y rutas ofrecidas para los consumidores en el afio 3. Para el mediano
plazo el plan es contar con diferentes medios de transporte que permitan transportar
cargas de mayor volumen a distancias mas largas, nuevamente realizando una
evaluacion previa sobre la viabilidad de este particular. Se sabe que es poco probable
tener alianzas estratégicas con proveedores como concesionarios y talleres al inicio,
por lo que se planea tenerlas a mediano o largo plazo con el fin de poder tener una
reduccion de costos que se traduzca en una mejora de servicio y reduccion de precios

para los clientes.

5.3.1 Requerimiento de recursos
El requerimiento de recursos inicial se ha estimado en 115,448.52 dodlares que sera

financiado mediante el aporte de los inversionistas.

e Local en el que funcionaré el garaje de MotoGo y que se acondicionaré en area
de oficina: Via Israel, Calle 76 Oeste.

e Servicios Legales: Seran requeridos para la constitucion de la empresa,
elaboracién de contratos de trabajo y asistencia legal. Abogado que prestara
servicios legales: Licenciado Rocco Naranjo del escritorio juridico Mauad &
Mauad.

e Contadores que prestaran servicios mensuales a la empresa: Trejo y asociados.

e Gerente Administrador: Entrevistas por definir.

e Coordinador de IT: Entrevistas por definir.

e Operadoras: Entrevistas por definir.

e Imagen corporativa, logo y disefio de papeleria

e Pagina Web y Aplicacion Movil con sistema de rastreo incluido: Site por crear y
registrar.

e Marketing y Redes Sociales: Perfiles creados en Twitter, Facebook e Instagram.
Pantallas Led y publicacion en revista y directorio ya cotizadas.

e Motos: Aun no compradas pero ya cotizadas con el concesionario Suzuki e

incluye un casco.
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Todos los recursos son necesarios previo al lanzamiento al publico en pro de poder

resaltar la propuesta de valor.

5.4Dotacion
Tomando en consideraciéon que el horario de atencion al cliente es de 7:00 am a 11:00
pm se requerirdn dos turnos para el cumplimiento de las operaciones diarias, cada
turno estara compuesto por un operador y un minimo de 7 motorizados por turno,
pudiendo cada motorizado ampliar la duracion del turno si asi lo desea, el primer turno
estara comprendido entre las 7:00 am a 3:00 pm y el segundo turno desde las 3:00 pm
a 11:00 pm. Conforme a lo establecido en la ley, los salarios del turno nocturno tienen
un recargo adicional del 50%. Las figuras de Gerente Administrador y Coordinador de
IT cumplird un horario fijo regular de 8:00 am a 5:00 pm, para el caso del contador se
manejara un pago fijo mensual de $500.00 y en el caso de los abogados se realizaran
los pagos cada vez que se requieran sus servicios, de la misma manera funciona para

el taller.
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6. Equipo del proyecto
6.1Equipo gestor

El equipo esta conformado por dos emprendedoras, estudiantes de un MBA, que
poseen redes y habilidades claves que permitiran la ejecuciéon del plan de negocios,
Patricia Boada es Licenciada en Comercio Internacional y Logistica, cuenta con 4 afios
de experiencia laboral en el &rea administrativa, tiene conocimientos sobre la logistica
del manejo de una compafiia de taxis, contactos con proveedores en el area de
mantenimiento de vehiculos, repuestos y otros insumos asi como el funcionamiento
diario y trato de empleados en esta area gracias a un negocio familiar que sigue en
funcionamiento. Carla Bermudez es Abogado, posee 4 afios de experiencia en el area
legal bancaria, cuenta con un emprendimiento de un negocio personal que se ha
desarrollado exitosamente y sigue escalando posiciones en el mercado panamefo,
dandole las herramientas y conocimientos necesarios para manejar un negocio propio

en la Ciudad de Panama.

6.2Estructura Organizacional
La estructura organizacional que utilizara MotoGo es de tipo lineal, ya que es
considerada una empresa pequefia con poco personal al inicio y un unico servicio

ofrecido.

Figura 2. Estructura Organizacional

Gerente
Administrativo

Abogados o
—
—

[ |

Fuente: elaboracion propia
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6.2.1 Cargos y Responsabilidades

Gerente Administrador: desempefiara las funciones mencionadas a
continuacion.

o Administracion: Velara por el buen manejo y control de las operaciones,
tiempos de respuesta y atencion del personal. Llevara el control del local,
pago de servicios, pago de némina, control de ventas y gastos del
negocio.

o Recursos Humanos: Se encargara de hacer la seleccién de personal
(operadoras y motorizados) y fijara las respectivas remuneraciones de
acuerdo al presupuesto otorgado, realizara los entrenamientos
pertinentes al personal y se encargara de controlar los mismos.

o Proveedores: Se encargard de buscar proveedores, solicitar
cotizaciones y contratar los servicios, mantendra la buena relacién con
los mismos para asegurarse de que se reciba una pronta atencion y
velara por el control de precios de los servicios proporcionados.

o Marketing: Estructurara las promociones, manejo de redes sociales y
newsletter.

Coordinador de IT: Se encarga de la revisidbn y mantenimiento de la plataforma
tecnoldgica tanto para la pagina web y app movil, es el responsable del buen
funcionamiento y de solucionar o atender los problemas que se presenten con
la herramienta.

Operadoras: Responsables del proceso de atencion al cliente, se encargan de
atender las llamadas y brindar la informacion necesaria, alimentar el sistema en
casos de contingencia y llevar el control de los motorizados que se encuentran
en la calle, mantendran el orden y limpieza de la oficina.

Motorizados: Se encargan de recoger y trasladar los paquetes a los distintos
puntos y deberan realizar las actualizaciones pertinentes a través de su teléfono
celular del paquete que recoge y entrega, estos no son considerados pasivos
laborales para la empresa ya que se rigen bajo un contrato de cuentas por
participacion.

Abogado (Externo): Se encargara de todo lo pertinente a la constitucion de la

empresa, permisologia y cualquier documentacion legal de la empresa,
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asimismo se encargara de atender cualquier eventualidad que pueda surgir con
la empresa o los empleados. Solo se haran pagos cuando sean requeridos sus
servicios.

Contador (Externo): Se encarga de llevar los libros contables de la empresa,
pago de impuestos, no son considerados empleados recibira una cuota fija
mensual.

Taller (Externo): Se contara con un taller mecénico que asista en caso de
realizar alguna reparacion a los equipos. Solo se realizaran pagos cuando sus

servicios sean requeridos.

6.3Incentivos y compensaciones

En base a la oferta presentada por MotoGo, la rapidez y la buena atencion son piezas

claves a la hora de entregar el servicio al cliente, es por ello que es primordial el

mantener un ambiente de trabajo cordial y que los trabajadores se sientan

comprometidos y en armonia con la empresa.

Los incentivos vendran dados en funcién de la productividad de los trabajadores y el

cumplimiento de los indicadores y metas que cada uno maneja:

Motorizados: Se evaluara trimestralmente la cantidad de entregas realizadas
diarias y por hora y se otorgara una bonificacion especial a aquellos que superen
la meta establecida por la gerencia que variara de acuerdo a los resultados
obtenidos en el periodo inmediatamente anterior, la bonificacion puede venir
dada como un monto en efectivo adicional o el aumento del porcentaje de
ganancia sobre cada servicio brindado, la idea es mantener a los motorizados
comprometidos con la empresa para evitar la fuga de personal y aprovechar al
maximo las capacidades de cada uno.

Gerente Administrador, Coordinador de Tl y Operadoras: Se les otorgara
una bonificacion al fin del afio fiscal en funcion del rendimiento obtenido de cada
uno y la rentabilidad de la empresa, por lo que se les incentiva a tener sentido
de pertenencia sobre la misma y buscar los mejores resultados. El gerente
administrativo sera evaluado en funcién del cumplimiento de los objetivos y

metas anuales de la empresa, los indicadores de satisfaccion al cliente y el
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aumento de ventas mensual, por su parte el coordinador de Tl sera evaluado en
base al funcionamiento de la plataforma, la misma debe mantenerse activa y en
buen desempefio més del 90% del tiempo, mientras que las operadoras seran
evaluadas en base a los tiempos ocupados en la llamada para la toma de datos
del cliente y el envio del motorizado, este tiempo no debe exceder de 3-4 minutos
por llamada, asi como también se evaluara la atencion brindada (trato amable y
cordial), esto sera medido mediante llamadas aleatorias realizadas por el equipo
gerencial solicitado los servicios a través del Centro de llamadas.

Las compensaciones para los trabajadores fueron establecidas de acuerdo a un

analisis de las ofertas actuales en el mercado en ponderacion con las funciones que

debe desempeiiar cada trabajador:

Gerente Administrativo: Tendra una compensacion de $1500 mensual, es un
salario elevado en comparacion a la oferta que existe en el mercado en base
las ocupaciones del puesto, adicional a la bonificacidén con la que se le otorgara
a final de afo por el desempeiio y cumplimiento de sus objetivos.

Coordinador TI: Tendra una compensacion de $1500 mensual, que es un
salario elevado en funcion de lo que percibe un empleado del departamento de
tecnologia en cualquier empresa, sumado a que obtendrd una bonificacion a
final de afio por el buen funcionamiento de la plataforma tecnoldgica.
Motorizados: Se manejardn mediante contrato de cuentas por participacion
(Ver anexo 3) a través del cual obtendran el 40% de cada servicio completado,
de esta manera mientras mas servicios preste mayor sera su compensacion final
y pueden disponer de su tiempo administrandolo como mejor les convenga. Del
lado de la empresa resulta también beneficio pues no representan pasivos
laborales.

Operadoras: Se manejaran sueldos de 550% pare el turno de la mafana y 800$
para el turno de la noche, ambas compensaciones se encuentran dentro del
rango estandar de salarios para la ocupacion sumando adicionalmente el

incentivo que tendran de acuerdo a su rendimiento.
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7. Plan Financiero

7.1Tabla de supuestos

Tabla 1. Tabla de supuestos

Se definidé un precio de introduccién para el primer afio y
. » para los siguientes afios se aumentara de acuerdo al
Precio Ver Seccién 4.4 Ingresos L. , , ,
crecimiento de la economia del pais y segun los resultados de
la encuesta realizada.
Periodo de evaluacién del i o, ,
| 5anos Ingresos Periodo de evaluaciéon estandar.
plan
Se toma en cuenta la inflacion del pais de 4.3% para el
Gastos de personal 4.30% Gastos .
aumento de salarial del personal contratado.
Se determino que los motorizados ganaran el 40% de los
Ganancia de motorizados 40% Ingresos ingresos de acuerdo a un contrato de cuentas por
participacion establecido por la empresa.
. L, Se considera la participacion de mercado estimada para
Gastos de marketing Ver Seccién 4.9 Gastos . X
determinar el presupuesto de marketing.
Se mantiene el mismo valor de alquiler para todos los afios
Gastos de alquiler 18,000 Gastos ya que en Panama es comun firmar un contrato de
arrendamiento, estableciendo precio y tiempo del alquiler.
Se considera para los activos un periodo de depreciacién de
Depreciacién 10anos / 5anos Gastos 10 afios, con excepcidn de los equipos tecnoldgicos que se
considera un periodo de 5 afios por el método de linearecta.
L, Los activos intangibles se pueden amortizar hasta 10 afios en
Amortizaciéon 10 anos / 5 anos Gastos ,
Panama.
Estado de . 3 o
Tasa de Impuesto 25% Tasa establecida en Panamd para las personas juridicas.
Resultados
El cliente paga de contado, por ende cada fin de periodo se
Cuentas por cobrar 0 Balance General . R
cierra sin cuenta por cobrar.
Cuentas por pagar 0 Balance General Los pagos a los proveedores son cancelados en el afio fiscal.

Fuente: elaboracién propia

7.2Estimacion de ingresos
La estimacién de ingresos fue calculada con base a la demanda del afio 1 realizada en
la seccion 4.8, el precio establecido en la seccion 4.4 y la frecuencia de compra
establecida por los clientes en las investigaciones de mercado realizadas?, a su vez se
sabe que Panama es uno de los paises con la economia mas creciente de América
Latina, por lo que se tomaron como referencia las proyecciones del Banco Mundial, en
donde se estima que para los afos siguientes tenga un crecimiento sostenido promedio
de 6.8%.Por ende se estima un crecimiento en las ventas totales de 5% para el afio 2,

8% para el afo 3, 12% para el ailo 4y 17% para el aio 5.

1 Ver detalle de la encuesta y la entrevista realizada en Anexo 3 y 4, se mantuvo un escenario
conservador para determinar la frecuencia de los clientes.
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Tabla 2. Estimacion de ingresos

Clientes esperados 29,689.80 31,174.29 33,668.23 37,708.42 44,118.85
Precio 6.00 6.30 6.80 7.62 8.92
Frecuencia 1 2 3 3 3
Total ingresos 178,138.81 | 392,796.07 687,236.00 862,068.84 | 1,180,086.04

Fuente: elaboracion propia

7.3Plan de inversién inicial y futuro
La inversion inicial que requiere el proyecto no es tan elevada ya que se decidié no
invertir en la compra de un local para el centro de operaciones ni garaje de las motos
sino que se tomd la opcién de alquilar, dentro de esta inversion se encuentran los
activos fijos que segun la ley de contabilidad Panamefia indica que el valor minimo de
un bien material para ser considerado un activo fijo es de cien ddélares y se debe
efectuar la depreciacion por el método de linea recta. Se realizara una inversion en
activos fijos al inicio en donde se incluira maquinaria y equipo, equipos de oficina y
tecnoldgicos y mobiliario y otra durante la operacién (Afio 3) para incrementar la
capacidad productiva del negocio ante aumentos proyectados en la demanda en donde

se compraran mas motos, estos se detallan en el Anexo 4.

También se tiene la inversion en activos intangibles, el cual es uno de los principales
para nuestro negocio porque corresponde a la plataforma tecnoldgica que incluye el
app moévil, pagina web y sistema de rastreo por el cual se manejara la operacion, este

asciende a la suma de 60,000 ddlares (Ver anexo 5).

Ademas tenemos los gastos de puesta en marcha en donde encontramos la
adecuacion del local, uniformes, alquiler previo a comenzar la operacion, disefio de

imagen y marca y los gastos de constitucion, ver mas detalle en anexo 6.

Esta inversion inicial es de un total de 82,350 ddélares mas el capital de trabajo que se

presentara posteriormente constituye el monto total necesario para iniciar el negocio.
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7.4Proyecciones de Estados de Resultados
Tabla 3. Estado de Resultados

Ingresos Estimados 178,138.81 392,796.07 687,236.00 862,068.84  1,180,086.04
Costos Estimados (45,000.00) (45,000.00) (90,000.00) (90,000.00) (90,000.00)
Utilidad Bruta 133,138.81 347,796.07 597,236.00 772,068.84  1,090,086.04
Gastos de Marketing (8,445.68) (8,699.05) (9,134.00) (9,773.38) (10,946.19)
Gastos de Personal (134,130.52) (222,439.05) (342,765.81) (415,359.42) (545,341.17)
Gastos de Alquiler (18,000.00) (18,000.00) (18,000.00) (18,000.00) (18,000.00)
Gastos de Servicios Basicos (5,100.00) (5,100.00) (5,100.00) (5,100.00) (5,100.00)
Utilidad Operacional (32,537.40) 93,557.97 222,236.19 323,836.04 510,698.68
Depreciacion (1,815.00) (1,815.00) (1,815.00) (2,912.00) (2,912.00)
Amortizacion (6,000.00) (6,000.00) (6,000.00) (6,000.00) (6,000.00)
Utilidad antes de impuesto (40,352.40) 85,742.97 214,421.19 314,924.04 501,786.68
Impuestos (25%) (21,435.74) (53,605.30) (78,731.01)  (125,446.67)
Utilidad Neta (40,352.40) 64,307.22 160,815.89 236,193.03 376,340.01

Fuente: elaboracién propia?

7.5Proyecciones de Flujo de Caja

Tabla 4. Flujo de Caja
[FLulopEcma  ARo0  Afol  ARe2  Afo3  Afiod  Afio5 |

Ingresos Estimados 178,138.81 392,796.07 687,236.00 862,068.84 1,180,086.04
Costos Estimados (45,000.00) (45,000.00) (90,000.00) (90,000.00) (90,000.00)
Margen de Contribucion 133,138.81 347,796.07 597,236.00 772,068.84 1,090,086.04
Gastos Administrativos (165,676.20) (254,238.10) (374,999.82) (448,232.80) (579,387.36)
EBITDA (32,537.40) 93,557.97 222,236.19 323,836.04 510,698.68
Depreciacion (1,815.00) (1,815.00) (1,815.00) (2,912.00) (2,912.00)
Amortizacion (6,000.00) (6,000.00) (6,000.00) (6,000.00) (6,000.00)
EBIT (40,352.40) 85,742.97 214,421.19 314,924.04 501,786.68
Impuestos (25%) - (21,435.74) (53,605.30) (78,731.01) (125,446.67)
Resultado despues de impuestos (40,352.40) 64,307.22 160,815.89 236,193.03 376,340.01
Depreciacion 1,815.00 1,815.00 1,815.00 2,912.00 2,912.00
Amortizacion 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00
NOPAT (32,537.40) 72,122.22 168,630.89 245,105.03 385,252.01
CAPEX (75,850.00) (10,970.00)

Gastos de puesta en marcha (6,500.00)

Flujo Bruto (82,350.00) (32,537.40) 72,122.22 157,660.89 245,105.03 385,252.01
Capital de trabajo (33,098.52) 33,098.52
Valor de desecho 45,551.00
Flujo Neto (115,448.52) (32,537.40) 72,122.22 157,660.89 245,105.03 463,901.53

Fuente: elaboracion propia

2 Ver detalle de: Costos Estimados (Anexo 7), Gastos de Marketing (Anexo 8), Gastos de Personal
(Anexo 9), Gastos de Alquiler (Anexo 10), Gastos de Servicios Béasicos (Anexo 11), Depreciacion y
Amortizacion (Anexo 12). Ver Estado de Resultado y Flujo de Caja Mensual del Afio 1 en Anexo 13y 14.
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7.6 Tasa de descuento
Para el célculo de la tasa de costo de capital se utilizé el modelo CAPM con los datos
explicados en la parte inferior, ademas se sumoO una prima por riesgo adicional

estimada en un 4% por no cotizar en bolsa y por ser un emprendimiento innovador.

rf: la tasa libre de riesgo se determin6 de acuerdo a un bono con vigencia de 5 afios
de los bonos del tesoro americano (Yahoo Finance, 2015) y se le suma la prima por
riesgo pais de Panama (Damodaran, 2015) rf: 1.19% + 2.84% = 4.03%

[E(Rm)- rf]: la prima de riesgo pais se obtuvo al consultar la pagina de Damodaran
(Damodaran,2015) [E(Rm)- rf]: 8.84%

B: el beta desapalancado que se usara en el calculo es el correspondiente a la industria

més similar disponible, es decir la de transporte (Damodaran, 2015) $8: 1.13
E(Ri) =rf + [E(Rm)- rf] x B + Prima por riesgo por emprendimiento
E(Ri) = 4.03% + 8.84% x 1.13 + 4% = 18.54%

7.7Evaluacién financiera del proyecto: VAN, TIR, Payback, ROI, Punto de
Equilibrio

VAN: La tasa de descuento utilizada para el calculo del VAN es de 18,54% vy el

resultado del VAN obtenido es 325,414.50, al tener un resultado positivo significa que

el proyecto crea valor.

TIR: El proyecto es rentable ya que la Tasa Interna de Retorno es 64%, superando a
la tasa de descuento utilizada. Este resultado permite demostrar que si la tasa exigida
para evaluar el proyecto fuera mayor tendria un rango amplio para que VAN sea mayor

o igual a cero.

Payback: De acuerdo al resultado obtenido 2.48, la inversion realizada es totalmente
recuperada a mediados del afio dos de operacién como se puede observar en la tabla

inferior.

Tabla 5. Calculo del Payback

(115,448.52) (32,537.40) 72,122.22 157,660.89 245,105.03 463,901.53
(115,448.52) (147,985.91) (75,863.69) 81,797.20 326,902.23 790,803.76

Fuente: elaboracion propia
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ROI: El primer afio al tener utilidad negativa la inversién no esta siendo rentable, pero
a partir del afio dos la inversion comienza a tener un buen rendimiento ya que se
obtienen resultados positivos llegando a 70.16% en el quinto afo.

Tabla 6. Resultados del ROI

R0 ] 34,95 85.63% 115.36%| 78.67% 70.16%

Fuente: elaboracion propia

Punto de equilibrio: Se calculara el Q* optimo = CF/(PVU-CVU) para conocer cuantos
servicios deben hacerse para alcanzar el punto de equilibrio. MotoGo no alcanza su
punto de equilibrio para el afio uno pero si al afio dos, en el cual debe realizar 45,576.67

servicios y 287,133 ddlares de ingresos para poder cubrir sus costos. Ver mas detalle

en anexo 15.
Tabla 7. Calculo Punto de Equilibrio
Costos 45,000.00 45,000.00 90,000.00 90,000.00 90,000.00
Ingresos 178,138.81 392,796.07 687,236.00 862,068.84 1,180,086.04
Unidades de venta 29,689.80 62,348.58 101,004.70 113,125.27 176,475.42
Costo Variable Unitario 1.52 0.72 0.89 0.80 0.51
Precio Unitario 6.00 6.30 6.80 7.62 6.69
Costo Fijo 165,676.20 254,238.10 374,999.82 448,232.80 579,387.36
Punto Equilibrio Unidades 36,945.60 45,576.67 63,420.06 65,676.08 93,797.76
Punto Equilibrio USD 221,673.62 287,133.00 431,510.11 500,483.26 627,222.90

Fuente: elaboracién propia

7.8Valor residual
Este calculo es realizado al final del periodo de evaluacién para determinar el valor que
se recibiria al terminar las operaciones de la empresa, se utilizé el método de valor de
desecho contable de los activos® que resulto 45,551 délares, también se considera la
recuperacion del capital de trabajo que es 33,098.52 délares, por ende se obtiene un

valor residual total de 78,649.52 dolares.

3 Ver detalle del valor de desecho contable en Anexo 12
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7.9Balance proyectado

Tabla 8. Balance General
[BALANCEGENERAL  AW0 Aol AM2  AW3  Af4 A5 |

Activos Circulantes

Efectivo 33,098.52 561.12 72,683.35 230,344.24 475,449.27 860,701.28
TOTAL DE ACTIVOS CIRCULANTES 33,098.52 561.12 72,683.35 230,344.24 475,449.27 860,701.28
Activos Fijos

Maquinariay Equipo 10,970 9,873.00 8,776.00 " 18,649.00 16,455.00 14,261.00
Depreciacion acumulada (1,097.00) (1,097.00) (1,097.00) (2,194.00) (2,194.00)
Equipos de Oficina 1,220 1,098.00 976.00 854.00 732.00 610.00
Depreciacion acumulada (122.00) (122.00) (122.00) (122.00) (122.00)
Equipos tecnologicos 2,300 1,840.00 1,380.00 920.00 460.00 -
Depreciacion acumulada (460.00) (460.00) (460.00) (460.00) (460.00)
Mobiliario 1,360 1,224.00 1,088.00 952.00 816.00 680.00
Depreciacion acumulada (136.00) (136.00) (136.00) (136.00) (136.00)
TOTALACTIVOS FIJOS 15,850 14,035 12,220 21,375 18,463 15,551
Otros Activos

Creacion de app y pagina web 60,000.00 54,000.00 48,000.00 42,000.00 36,000.00 30,000.00
Amortizacion (6,000.00) (6,000.00) (6,000.00) (6,000.00) (6,000.00)
Gastos de puesta en marcha 6,500 6,500 6,500 6,500 6,500 6,500
TOTAL OTROS ACTIVOS 66,500 60,500 54,500 48,500 42,500 36,500
TOTAL DE ACTIVOS 115,448.52 75,096.12 139,403.35 300,219.24 536,412.27 912,752.28
Pasivos - - - - - -
TOTAL DE PASIVOS - - - - - -
Patrimonio

Capital (Aporte de los accionistas) 115,448.52 115,448.52 115,448.52 115,448.52 115,448.52 115,448.52
Utilidades Retenidas (40,352.40) 23,954.83 184,770.72 420,963.75
Utilidad del Periodo (40,352.40) 64,307.22 160,815.89 236,193.03 376,340.01
TOTAL PATRIMONIO 115,448.52 75,096.12 139,403.35 300,219.24 536,412.27 912,752.28
TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO 115,448.52 75,096.12 139,403.35 300,219.24 536,412.27 912,752.28

Fuente: elaboracion propia*

7.10 Capital de Trabajo
El método que se utilizd para calcular el requerimiento de capital de trabajo es el Déficit
Acumulado Maximo donde a través de los flujos de ingresos y egresos proyectados
mensuales y anuales se determiné que el monto requerido es 33,098.52 ddlares.

Tabla 15. Calculo de Capital de Trabajo
[ tio | West [ Wes2 [ Mes3 | Wesd [ MesS [ Mesb [ Mes? | Mess [ Mes | Mestd [ Westt [ West2 |

Ingresos 1091580 1091580 | 109158 | 1200738 132812 0087| Man| 17380 146310] 1546955 01041 2614354
Costos (375000 (375000 (375000 (375000 (375000 (375000 (375000 (375000 (375000 (375000 (375000  (3,750.00)
Gastos (1179822) (1136632 (263298 (227795 (23832 (214940 (wowmen] (sn2n)] (o (131978 (1660273  (21,83241)
Saldos (463242 (420052)] (5467.18) (a00057) (295.13)]  (3ses| (3365 (81919 (20814  (146827) (8230 LR
Saldo acumulado (a632.42] (883294 (430012)] (183069 (12581 (500146 (284661 (2926580 (31397.93] (2.81621)] (3300852 (32,537.40)

Fuente: elaboracion propia

4 Ver detalle de: Efectivo en caja y Aporte de los accionistas (Anexo 16), Activos (Anexo 4, 5)
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En el anexo 17 se puede observar el célculo del capital de trabajo para los cinco afos

en estudio.

7.11 Fuentes de financiamiento
El financiamiento del negocio sera inicialmente a través del aporte de los accionistas
ya que la inversion requerida incluyendo el capital de trabajo sera suficiente para hacer
frente a los costos y gastos derivados de la operacion, este monto asciende a la suma
de 115,448.52 ddlares, el financiamiento se realizara mediante la emision de acciones
comunes por el total requerido y dependiendo de la participacion de cada uno podran

tener opcién de participar en la toma de decisiones de la empresa.

Sin embargo de no darse el escenario que se ha proyectado en los primeros cinco afios
y se requieran mas fondos, se optara por la figura de préstamos a corto plazo para
financiar la operacién, inicialmente se opté por el proyecto sin deuda ya que se
consultaron varios bancos y estos expresaron que por ser una empresa nueva la
posibilidad de conseguir un crédito era muy dificil, porque como requisito para evaluar
la alternativa de financiamiento se debe presentar el balance de al menos dos afios,
por lo que esta opcion quedo para escenarios futuros en donde si se cuente con los
requerimientos y se pueda aprovechar asi los beneficios tributarios que la deuda

implica.

7.12 Ratios Financieros
Tabla 9. Ratios Financieros

Margen Bruto 74.74% 88.54% 86.90% 89.56% 92.37%
Margen de Utilidad -22.65% 16.37% 23.40% 27.40% 31.89%
ROA -11.64% 18.56% 26.40% 68.15% 108.59%
ROE -11.64% 18.56% 26.40% 68.15% 108.59%
EBITDA (32,537.40) 93,557.97 222,236.19 323,836.04 510,698.68
Margen de EBITDA -18.21% 23.82% 32.3%% 37.56% 43.28%

Fuente: elaboracion propia

Se analizaron los ratios financieros de interés de acuerdo a los datos disponibles y la
naturaleza del negocio, se observa que el primer afio no se obtienen ganancias sino un
déficit, sin embargo a partir del afio dos se empieza a observar resultados favorables
sostenidos a lo largo del periodo de evaluacion. El margen bruto y de utilidad indican

que la empresa tiene la capacidad de transformar los ingresos en utilidad, el ROA y
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ROE resultan iguales ya que al no poseer deuda los activos equivalen al patrimonio y
por ende no se pueden calcular los ratios de endeudamiento, estos resultados indican
gue se utilizan exitosamente los activos. EI EBITDA y su margen aumentan
progresivamente lo que significa que existe eficiencia operativa en el negocio por sus

ingresos.

Los ratios financieros no pueden ser comparados con la industria ya que para el
mercado local la informacion no esta disponible para el publico y no hay ninguna

empresa de esta naturaleza cotizando en bolsa de valores.

7.13 Analisis de Sensibilidad
Para el analisis de sensibilidad se utilizé el método de Montecarlo y el software Oracle
Crystal Ball, se define como funcién objetivo el VAN del negocio y se consideraron
5,000 pruebas para obtener la mayor exactitud posible. Se establecieron tres variables

para realizar el analisis, Demanda, Precio y Costo.

Para la variable Demanda se realiz6 el analisis con distribucion triangular, con media
en el valor dado (2,599) y desviacion estandar del 50%, para las variables Costo y
Precio se utilizé un factor como media en el valor dado de 1.0 y una desviacién estandar

de 10% con un analisis de distribucién normal.

Los resultados del andlisis de sensibilidad pueden detallarse en el anexo 18, con un
rango de certeza de 0 a infinito se evidencia que el riesgo del proyecto resulta ser bajo
ya que la probabilidad de que el VAN sea mayor o igual a cero es de un 98.18%

convirtiéndolo en un proyecto que espera una buena rentabilidad.

También se infiere que de las variables analizadas la Demanda es la que mayor
impacto tiene en la sensibilidad del VAN, seguida del precio y el de menos impacto el
costo (Ver anexo 19). La demanda y el precio se correlacionan de manera positiva con
el VAN, es decir este se mueve en la misma direccion cuando estas variables aumentan

o disminuyen convirtiéndose en elementos claves para el éxito o fracaso del negocio.
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8. Riesgos Criticos

Tabla 10. Riesgos

Mala Reputacion: Fallas en el Medio Constante entrenamiento a los empleados en sernvicio al
senvicio prestado que cliente.
ocasionen malos comentarios Control y seguimiento de la satisfacciéon del cliente a
de clientes y por ende traveés de encuestas enviadas por la base de datos de
publicidad negativa MotoGo.
Recompensa en senvicio a clientes insatisfechos.
Demandas Legales por fallas Alto Recompensa en senvcio a clientes insatisfechos.
en el senvcio
Mayores costos de los Alto Se debe contar con un capital adicional que permita
previstos soportar las pérdidas y posible incremento de costos del
primer afo.
Tener un buen plan de control de gastos.
Tener buena relaciéon con proveedores y contar con
variedad de los mismos para poder obtener el mejor
precio.
Fuga de Informacioén (sistema Medio Firma de contrato de confidencialidad con todos los
operativo y plataforma empleados de MotoGo.
tecnolégica app y pagina web) Implementacion de sistemas de seguridad que
salvaguarden el uso de la plataforma y su contenido, al
cual solo tendran acceso los directivos de la empresa.
Mantener un ambiente agradable de trabajo con
compensaciones y bonificaciones acordes al mercado.
Demandas Laborales Medio Firma de contratos de trabajo en el que se establezcan
claramente las condiciones laborales, beneficios,
salarios, horarios, dias libres etc.
Impacto por crisis econémica Alto Diversificacion del negocio en otros paises.
en el pais que desemboque en Contar con un plan financiero sdlido que permita
la disminucion de ingresos de soportar las bajas de ingresos (capital adicional).
las personas y por ende la Buen plan de control y reduccién de costos y gastos
reduccioén de gastos en que permita reducir precios y realizar ofertas a clientes
senvicios y articulos que no para que hagan uso del senvcio.
sean de primera necesidad. Conwvenio con proveedores para intercambio de senjicios
0 extensiones en tiempos de pago.
Entrada inesperada de Medio Contar con un plan financiero sélido que permita
competidores. soportar las bajas de ingresos (capital adicional).
Buen plan de control y reduccién de costos y gastos
que permita reducir precios y realizar ofertas a clientes
para que hagan uso del senvcio.
Esfuerzos de Marketing.
Problema con Proveedores: Bajo Contar con una lista de méas de dos proveedores para
Baja calidad de los senvicios cada senvcio necesitado, de manera que se pueda
como por ejemplo obtener una respuesta rapida a la hora de cualquier
mantenimiento de motos. percance.
Seguimiento periédico de los senvicios brindados por
cada proveedor, para poder detectar a tiempo cualquier
falla que se esté viendo en el senicio.
Analisis exhaustivo para la seleccion de proveedores
basandose en la reputacion y tiempo de experiencia en
cada campo.
Incertidumbre producto de la Medio/Alto Mantenerse up to date en el mercado para ir
industria tecnolégica: Debido a ewolucionando con el mismo.
los avances tecnolégicos, cada
vez son mas las tareas que
pueden realizarse haciendo uso
de los mismos.
Fuente: elaboracion propia
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9. Propuesta a Inversionista

9.1Estrategia de Financiamiento
La estrategia de financiamiento sera por medio de los recursos entregados por los
accionistas los primeros cinco afios de operacion, en la seccién 7.11 se presentan
detalles de como se cubrira esta inversion. Se pretende buscar inversionistas con
conocimientos 0 experiencia en el rea que puedan aportar ademas de un apoyo
monetario, ideas o estrategias que conozcan puedan funcionar para mejorar la

operatividad y por ende rentabilidad.

9.20ferta para el inversionista
MotoGo ofrecera a sus inversionistas la opcion de adquirir acciones comunes que
reportaran utilidades en caso de haberlas, pero se le sugerird a los mismos no exigir
sus dividendos en los primeros cinco afios ya que esos fondos se pretenden usar para
re invertir y hacer crecer el negocio, estrategia que a largo plazo sera de mayor

beneficio para ellos ya que sus ganancias seran mayores.

Se constituira una Sociedad Andnima, la cual estard compuesta por accionistas
comunes, a principios de la operacion los accionistas mayoritarios seran los creadores
del negocio, quienes invertiran y tendran 60% de participacion, el 40% restante se

estructura entre los demas inversionistas.

Tabla 11. Estructura Societaria

Patricia Boada 30% 34,634.56
Carla Bermudez 30% 34,634.56
Inversionistas X 40% 46,179.41

Fuente: elaboracion propia

Se considera que de acuerdo al porcentaje de participacibn que posea cada
inversionista se les permitird tener voz y voto en la toma de decisiones de la empresa,
mediante reuniones de Junta Directiva, pero la direccion de la empresa se mantiene

por parte de los creadores del proyecto.

En caso de requerir aumento de capital se realizara una operacion societaria mediante

la cual se incrementara la cifra del capital social de la empresa. También se toma en
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cuenta que acorde al crecimiento de la empresa y los fondos que se requieran, se

manejaré la opcidén de nuevos accionistas diluyendo participacion de los actuales.

9.3VAN y TIR para el Inversionista
Como la inversién seré financiada en su totalidad con capital propio, el costo del dinero
termina siendo el costo de oportunidad del inversionista que no es mas que el retorno

gue el accionista espera recibir para que el negocio le resulte atractivo.

El VAN para el inversionista sera de 325,414.50 dolares descontado a una tasa de
18.54%. Si el inversionista decide forzar la tasa exigida para evaluar el proyecto y ver
gue este le retribuye el riesgo en el que estan incurriendo, la TIR de 64% le asegura un
amplio rango para subir la tasa de descuento y el proyecto siga teniendo un VAN mayor
o igual a cero, siendo el riesgo de la inversidn bastante bajo y garantizando la capacidad

adquisitiva de su capital.
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10.Conclusiones

MotoGo plantea una propuesta de valor que consiste en ofrecerle al cliente un servicio
personalizado y exclusivo de mensajeria en motos con atencion inmediata, segura y
confiable que lograra proporcionar una oferta Unica y diferenciada, la empresa se
encuentra ubicada dentro del sector servicios de Panama atendiendo a un mercado
atractivo y en crecimiento dadas las proyecciones de crecimiento econdémico del pais y
aumento del uso del internet y el comercio electrénico. La plataforma tecnoldgica con
la que contara MotoGo sera clave para el éxito de las operaciones de la empresa y
permitira ofrecer herramientas valorados por los clientes como el rastreo de los

paguetes y la accesibilidad al servicio.

El negocio esta dirigido a dos segmentos, personas naturales y empresas, los cuales
conforman un tamafo de mercado llamativo y con posibilidades de crecimiento dada la
diferenciacion implementada. MotoGo tendra una estrategia de operaciones basada
en la logistica empleada para la busqueda y entrega de paquetes que permitira cumplir
eficientemente con la rapidez ofrecida, el tener en su mayoria personal bajo la figura
de “contrato de cuentas por participacion” disminuye los pasivos laborales, estos

tendran un beneficio del 40% de los servicios que realicen.

MotoGo presenta una inversion de 115,448.52 délares en donde el capital de trabajo
requerido es 33,098.52 dolares, esta inversion sera financiada inicialmente a través del
aporte de los accionistas mediante la emisiébn de acciones comunes y se vera
recuperada a mitad del segundo afio del negocio. También se determiné que es un
proyecto que genera valor a lo largo de los afios ya que al tomar en cuenta el valor del
dinero en el tiempo con una tasa de descuento de 18.54% el VAN asegura una
ganancia de 325,414.50 dolares.

El proyecto genera una TIR de 64% la cual demuestra que si se exigiera una tasa mayor
la empresa podria conservar la capacidad adquisitiva de su capital, a través del analisis
de sensibilidad y tomando en consideracion las variables Demanda, Precio y Costo se
evidencio que en escenarios poco favorecedores hay un 98.18% de posibilidad de que

el VAN sea positivo, concluyendo que el riesgo de la inversion es bastante bajo.
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ANEXOS
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Anexo 2: Modelo de sobres, cajas y etiquetas de MotoGo

(3
Remitente

MNombre Sobre (|
Identificacion

Direccion Paquete [ ] ~
Teléfono i

Destinatario \ L2

Nombre Sobre (|

Direccion @sveo'
Teléfono Paguete O (O qe

Numero de rastreo: XXXXXX

Anexo 3: Contrato de motorizados
CONTRATO DE CUENTAS EN PARTICIPACION

Entre, la Empresa MOTOGO S.A. inscrita bajo la Ficha 603214, Documento 1291507, en la Seccioén
Mercantil del Registro Publico, debidamente representada en este acto por CARLA BERMUDEZ Y
PATRICIA BOADA, venezolanas, mayores de edad, de estado civil solteras, y titulares de los
documentos de identidad nimeros E- 8-374593 y E-8-768932, respectivamente, actuando en su
condicion de Directores de la sociedad, quien para los efectos de este contrato se denominara “LA
EMPRESA’, por una parte y por la otra JUAN PEREZ, de nacionalidad panamefia, mayor de edad v,
titular del documento de identidad ndmero 8-746983, con domicilio SAN FRANCISCO Ciudad de
Panama. , quien para todos los efectos de este contrato se denominara “EL ASOCIADQO”, se ha
convenido en lo siguiente:

CONSIDERANDO

I.- Que “LA EMPRESA” es una compainiia legalmente constituida y domiciliada conforme a las leyes de
la Republica de Panama, que tiene plena capacidad legal para realizar y ejecutar actos de comercio y
cuya actividad comercial principal es el servicio de mensajeria dentro del Distrito de Panama
Il.- Que “EL ASOCIADQO” es un profesional independiente en el ramo de transporte y mensajeria con
experiencia y preparacion, que se encuentra interesado en aportar sus servicios, conocimientos técnicos

y profesionales en dicho ramo.
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lll.- Que “LA EMPRESA” aporta todos los equipos, herramientas y Utiles necesarios para el ejercicio de

su profesion.

IV- Que “LA EMPRESA” aporta: (i) el uso del garage, que es un terreno ubicado EN XXXX (ii) su
experiencia en el area administrativa, comercial y de control empresarial y todo lo relativo al conocimiento

del ramo de transporte y mensajeria; y (iii) su experiencia en el area de cobranza.

En consecuencia, las partes, reconociéndose mutuamente capacidad suficiente para este acto, acuerdan
formalizar y suscribir el presente CONTRATO DE CUENTAS EN PARTICIPACION de conformidad con
las siguientes clausulas:

PRIMERA

OBJETO DEL CONTRATO

1.1.- ‘LA EMPRESA” conviene con “EL ASOCIADQO” en participar conjuntamente en todas las

operaciones mercantiles relativas al ramo transporte y mensajeria, que sean realizadas por “EL
ASOCIADO” como profesional independiente en el sector donde funciona “LA EMPRESA”. La base para
la distribucion de las ganancias entre “LA EMPRESA” y “EL ASOCIADO” es el ingreso neto derivado de
las operaciones mercantiles realizadas por “EL ASOCIADO” en el salén de “LA EMPRESA”.
SEGUNDA

PARTICIPACION EN LAS GANANCIAS

2.1.- “EL ASOCIADOQ” tendra una participacion del cuarenta (40%) de los ingresos producidos por su
profesion sobre la base imponible, y “LA EMPRESA” tendra una participacion del sesenta por ciento
(60%) de los ingresos sobre la base imponible.

2.2.- “EL ASOCIADOQ” acepta expresamente que las cantidades que resultan del calculo y aplicacion del
porcentaje establecido en la clausula anterior del presente contrato le seran repartidas dentro de los

ocho (8) primeros dias siguientes a aquel en que se hayan calculado.

2.3.- ‘LA EMPRESA” realizara toda la actividad de comercializaciéon, cobranza a los clientes y
administracion de sus servicios, obligandose por este contrato “EL ASOCIADO” a no intervenir en forma
alguna en las fases del proceso econémico y administrativo de “LA EMPRESA”,

TERCERA

DURACION DEL CONTRATO Y CAUSALES DE TERMINACION

3.1.- El presente contrato tendr& una duracién de seis (6) meses, contados a partir de la fecha de la firma
del presente instrumento, entendiéndose que sera prorrogado automaticamente por lapsos iguales y
sucesivos, si ninguna de las partes diere su aviso de forma escrita a la otra su voluntad de poner fin al
mismo, con por lo menos treinta (30) dias continuos de antelacion al vencimiento del mismo o de sus
prorrogas sucesivas.

3.2.- Cualquiera de las partes tendra derecho a resolver el presente contrato inmediata y unilateralmente,
de pleno derecho vy sin juicio, sin necesidad de pronunciamiento judicial ni de la notificacién previa de

treinta (30) dias continuos referida en la clausula “3.1.” del presente contrato, por las siguientes causas:
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A) El incumplimiento o retraso en el cumplimiento por la otra parte de cualquiera de las clausulas del
presente contrato.

B) Las faltas graves a la moral y a las buenas costumbres por la otra parte.

3.3.- En caso que alguna de las partes se retire de la asociacion en participacion y ésta no haya notificado
por escrito su deseo a la otra parte, se considerara resuelto de pleno derecho el CONTRATO DE
CUENTAS EN PARTICIPACION, por el transcurso de siete dias (7) contados a partir de la fecha del
retiro de la asociacién en participaciéon. En todo caso, las partes omitiran la notificacion sélo en el caso
fortuito o de fuerza mayor, o en que sobrevenga una disolucién, liquidacién, extincién o quiebra.

3.4.- En caso de terminacion del presente contrato, cualquiera que sea su causa, “EL ASOCIADO”
devolvera a “LA EMPRESA” dentro de los cinco (5) dias continuos siguientes a la terminacién del contrato
todos los equipos, motos, papeleria, uniformes, documentacion, e informacion en general que se
relacione con “LA EMPRESA” y con la MARCA MOTOGO® en virtud del presente contrato, debidamente
inventariados.

CUARTA

RESPONSABILIDAD DE LAS PARTES

4.1.- Es entendido que “EL ASOCIADO” no es responsable ni conjunta, ni solidariamente, ni aun
individualmente del pasivo que haya contraido “LA EMPRESA”, del mismo modo, “LA EMPRESA” no
sera responsable de las deudas personales adquiridas por “EL ASOCIADO”.

QUINTA

DEBERES DE LAS PARTES

A) De “LA EMPRESA”:

5.1.- “LA EMPRESA” se encargard de desarrollar las debidas gestiones de cobranza a los clientes,
administracion y contabilidad del negocio, contribuyendo en proporcion a su porcentaje al pago de los
impuestos municipales de industria y comercio, y a los gastos de administracion del negocio que ésta
lleva.

5.2.- “LA EMPRESA” dotara a “EL ASOCIADQO”, como anteriormente se ha establecido, de un espacio
fisico en el garage, asi como los equipos necesarios para que pueda desenvolverse comodamente para
el desarrollo de los servicios que preste a los clientes, cumpliendo siempre con las normas de higiene y
estandares de limpieza del negocio.

5.3.- “LA EMPRESA” desarrollara y participara en estrategias publicitarias y promocion para fomentar en

el mercado el posicionamiento del salén, con la cual “EL ASOCIADQO” se beneficia.

B) De “EL ASOCIADO”:

5.1.- “EL ASOCIADO” desarrollara todos los servicios en el ramo de transporte y mensajeria y aportara
sus conocimientos técnicos y profesionales en dicho ramo.

5.2.- “EL ASOCIADQO’” no intervendra en la direcciéon y manejo de las operaciones de “LA EMPRESA”.

5.3.- “EL ASOCIADQO” se abstendra de comprometer los bienes, inventarios y demas activos de “LA

EMPRESA” que se destinen a las operaciones comerciales.
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5.4.- “EL ASOCIADQO” se abstendra de representar u obligar a “LA EMPRESA”, bajo cualquier titulo,

utilizar su razoén social y las marcas comerciales, propiedad de “LA EMPRESA”.

5.5.- “EL ASOCIADQO” actuara con la mayor diligencia posible en el cumplimiento del ejercicio de su
profesion, respondiendo de cualquier dafo que le ocasione a “LA EMPRESA” o a los clientes por accion
u omisién, guardando confidencialidad sobre todos los hechos que llegue a conocer de la asociacién en
participacion con “LA EMPRESA”, asumiendo directamente cualquier responsabilidad por un perjuicio
que “LA EMPRESA” sufriere o los clientes, por el incumplimiento del deber de la confidencialidad.
5.6.- “EL ASOCIADOQO” respetara y utilizara en el horario de trabajo los patrones de vestuario
determinados por ‘LA EMPRESA” para toda la organizacién como imagen corporativa de la misma.
5.7.- “‘EL ASOCIADO” no podra unilateralmente y bajo ninguna circunstancia hacer descuentos, rebajas,
exonerar o incrementar las tarifas estipuladas de mutuo acuerdo con “LA EMPRESA” a los clientes que
“EL ASOCIADOQ’ preste sus servicios.
5.10.- “EL ASOCIADO” no podra bajo ninguna circunstancia brindar los servicios de “LA EMPRESA” de
manera independiente en el horario de trabajo ni con los equipos, moto, uniforme, papeleria, entre otros
proporcionados por “LA EMPRESA”
SEXTA
DERECHOS DE LAS PARTES
A) De “LA EMPRESA:
6.1.- “LA EMPRESA" tiene la coordinacion y el manejo de las operaciones que se desarrollan.
6.2.- “LA EMPRESA” administrara los bienes, inventarios y demas activos destinados al desarrollo de
las operaciones comerciales, que sean de su propiedad.
6.3.- ‘LA EMPRESA” invertira en estrategias de mercadeo, promocion y publicidad, cuando asi lo
considere necesario para garantizar y mantener la calidad y el buen servicio.
B) De “EL ASOCIADO”:
6.1.- “EL ASOCIADQO?” tiene derecho a recibir las cantidades de dinero que le correspondan por el
porcentaje de participacion de acuerdo a los servicios brindados.
6.2.- “EL ASOCIADO” dispondra de un espacio fisico en el garage, para que pueda desenvolverse
cémodamente en el desarrollo de los servicios que lleve a cabo, cumpliendo siempre con las normas de
higiene y estandares de limpieza, el cual debe mantenerse en las mismas perfectas condiciones en que
lo ha recibido.
SEPTIMA

CONTABILIDAD
7.1.- Los libros y registros contables seran llevados por separados, es decir, cada una de las partes
llevard su propia contabilidad, a fin de que éstas puedan presentar sus declaraciones anuales de
impuesto sobre la renta y declaracion mensual del impuesto al valor agregado (1.T.B.M.S.), realizar las
retenciones correspondientes y demas obligaciones de caracter tributario, atendiendo a los principios de

contabilidad generalmente aceptados en la Republica de Panama.
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OCTAVA
LEGISLACION

8.1.- Las partes declaran conocer y aceptar que el presente contrato se somete a la legislacion y
reglamentacion mercantil, y en este sentido, se comprometen a cumplir con toda rigidez a las
regulaciones impuestas por la Ley. Las partes deberan dar estricto cumplimiento a todas las leyes
involucradas en la actividad a la cual se dedican, asi mismo, a las leyes y normativas tributarias, bien
sean nacionales, estatales o municipales, debiendo ser puntual y correcta en el pago de los impuestos,
tasas y contribuciones. En general, este contrato se regird y sera interpretado de conformidad con las
Leyes de la Republica de Panama.

NOVENA

CESION DEL CONTRATO

9.1.- “EL ASOCIADO” no podra bajo ningln caso sustituir el presente contrato ni delegar total ni
parcialmente las obligaciones que aqui asuma, ya que éste se otorga intuito personae, es decir,
atendiendo a las condiciones y caracteristicas propias de su persona, y por lo tanto, se considera
personalisimo. En consecuencia, “EL ASOCIADO” no podra ceder, enajenar, traspasar, gravar o
disponer bajo ninguna férmula legal o convencional, total o parcialmente, alguno de los derechos,
obligaciones y demas condiciones establecidas en este contrato o que se deriven del mismo, sin la
autorizacion previa y por escrito de ‘LA EMPRESA”, y en caso de efectuarse de alguna manera las
operaciones descritas u otras, sin el consentimiento de ésta, la operacidn se considerara nula y este
contrato resuelto de pleno derecho, quedando a salvo las acciones que pudiera ejecutar “LA EMPRESA”.
DECIMA

USO DE LAS MARCAS

10.1.- Es expresamente entendido que el otorgamiento de este documento no confiere ni otorga a “EL
ASOCIADQ” derecho al uso de la MARCA MOTOGO® fuera de su sector de trabajo, en virtud de lo cual,
“EL ASOCIADO” reconoce formalmente que los derechos de propiedad industrial e intelectual sobre
cualquier texto o medio de comunicacién donde aparezcan las MARCAS y demas signos distintivos son
propiedad de “LA EMPRESA”.

10.2.- “EL ASOCIADQO” no usara la MARCA para contratar alguna obligacion en nombre de “LA
EMPRESA”, ni como parte de su denominacién o razén social.

10.3.- “EL ASOCIADO” no debera, por si solo o a través de, a favor de o conjuntamente con cualquier
persona natural o juridica, publica o privada, solicitar o registrar la propiedad de la MARCA en cualquier
parte del mundo.

10.4.- “EL ASOCIADOQ? utilizara la MARCA con la diligencia de un buen padre de familia, por lo que se
obliga a no realizar ningan tipo de actividad que en forma alguna pudiere llegar a ocasionar el

desprestigio 0 menoscabo de la misma.
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10.5.- “EL ASOCIADOQ” se abstendra de solicitar ante la Direccidon General del Registro de la Propiedad
Industrial (DIGERPI), modificaciones a la MARCA, en virtud de lo cual, “LA EMPRESA” reconoce
formalmente los derechos de propiedad industrial e intelectual sobre ésta.

10.6.- “LA EMPRESA” en cualquier momento podra desarrollar nuevas MARCAS, las cuales utilizara “EL
ASOCIADQ”, siempre y cuando se encuentren asociadas en pro del buen desarrollado del negocio.
DECIMA PRIMERA

CONFIDENCIALIDAD

11.1.- “EL ASOCIADQ?” se obliga a no revelar, divulgar o facilitar bajo cualquier forma a ninguna persona
natural o juridica, sea publica o privada, y a no utilizar para su propio beneficio o para beneficio de
cualquier persona natural o juridica, publica o privada, toda la informacion relacionada con el ejercicio
de sus funciones, asi como las politicas o cualquier otra informacion vinculada con las funciones,
actividades o emprendimientos de “LA EMPRESA”.

11.2.- “LA EMPRESA” se reserva todos los derechos de propiedad intelectual y los derechos de
propiedad de todos los conocimientos desarrollados en el negocio que pertenecen a la misma. La
titularidad de la propiedad intelectual abarca planos, sistemas, procedimientos, metodologias, cursos,
informes, proyecciones, dibujos o cualquier otra actividad desarrollada en ‘LA EMPRESA” o por
contratacion de ésta.

11.3- “EL ASOCIADQO” asume la confidencialidad de la informacion de “LA EMPRESA” durante el tiempo
gue dure este contrato y por los cinco (5) siguientes afios, contados a partir de la extincién del contrato
suscrito entre las partes.

11.4.- “EL ASOCIADO” entiende que cualquier violacion o incumplimiento de la obligacion de
confidencialidad, asi como la falsedad de la informacién que pudiere brindar a terceros, se considera
una falta grave, siendo facultad de “LA EMPRESA” formular la denuncia del caso y dar por terminado el
presente contrato.

DECIMA SEGUNDA

DOMICILIO

12.1.- Las partes eligen como domicilio especial, tnico y excluyente de cualquier otro, a la Ciudad de
Panama, a la Jurisdiccién de cuyos Tribunales ambas partes se someten expresamente. Quedando sin

efecto cualquier otro contrato firmado con anterioridad a este.

Panama4, de junio del 2016

EL ASOCIADO:

JUAN PEREZ
8-746983
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PATRICIA BOADA CARLA BERMUDEZ
DIRECTOR MOTOGO DIRECTOR MOTOGO

Anexo 4: Inversion en activos fijos

Activos fijos inicial

Maquinariay Equipo 10,970
Moto 10 1067 10,670
Caja de almacenamiento de

paquetes Motos 10 30 300
Equipos de Oficina 1,220
Aire acondicionado 2 280 560
Impresora Fiscal 1 600 600
Telefono 3 20 60
Equipos Tecnologicos 2,300
Computadora 4 550 2,200
Impresora 1 100 100
Mobiliario 1,360
Escritorio 4 60 240
Silla de escritorio 8 40 320
Sefalizaciones externas e internas 2 250 500
Juego de comedor 2 150 300
TOTAL 15,850

Activos fijos Afio 3

Maquinaria y Equipo

Moto 10 1067 10,670
Caja de almacenamiento de paquetes

Motos 10 30 300
TOTAL 10,970

Fuente: elaboracion propia

Anexo 5: Inversidn en activos intangibles

‘Creacion de app, pagina web y sistema de rastreo ‘ 60,000.00

Fuente: elaboracion propia




Anexo 6: Gastos de puesta en marcha

Adecuacion del local 800
Uniformes 200
2 meses de alquiler 3000
Gastos de constitucion 2000
Diseno de imagen y marca 500

TOTAL

6,500

Fuente: elaboracion propia

Anexo 7: Costos Estimados

Gasolina 10,800 10,800 10,800 10,800 10,800
Seguro 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800
Mantenimiento de

motos 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400
Caja chica 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000
Papeleria 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000
Total costos 45,000 45,000 90,000 90,000 90,000

Fuente: elaboracién propia

Anexo 8: Gastos de Marketing

Porcentaje 3% 3% 5% 7% 12%
Gastos de marketing 8,445.68 8,699.05 9,134.00 9,773.38 10,946.19
TOTAL 46,998.31

Fuente: elaboracion propia (Ver Tabla 6 para detalle del presupuesto de Marketing para el primer afio.
Para los afios posteriores se calculd en base a la participacion de mercado estimada de acuerdo a la
tabla de supuestos)

Anexo 9: Gastos de Personal

Administrador 19,500.00 20,338.50 21,213.06 22,125.22 23,076.60
Operador AM 7,150.00 7,457.45 7,778.12 8,112.58 8,461.42
Operador PM 10,725.00 11,186.18 11,667.18 12,168.87 12,692.13
Contador 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00
Motorizados 71,255.52 157,118.43 274,894.40 344,827.54 472,034.41
Coordinador IT 19,500.00 20,338.50 21,213.06 22,125.22 23,076.60
TOTAL 134,130.52 222,439.05 342,765.81 415,359.42 545,341.17

Fuente: elaboracion propia

Anexo 10: Gastos de Alquiler

Alquiler

1,500

18,000

Fuente: elaboracion propia
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Anexo 11: Gastos de Servicios Basicos

Luz 300

Agua 25
Gas 20
Internety Telefono 80
Total mensual 425
Total anual 5,100

Fuente: elaboracién propia

Anexo 12: Depreciacion y Amortizacion

Maquinariay Equipo 10,970.00 10 1,097.00 91.42 5,485.00
Equipos de Oficina 1,220.00 10 122.00 10.17 610.00
Equipos Tecnologicos 2,300.00 5 460.00 38.33 -

Mobiliario 1,360.00 10 136.00 11.33 680.00
TOTAL 15,850.00 1,815.00 151.25 6,775.00

Magquinaria y Equipo 10,970.00 10 1,097.00 91.42 8,776.00

Creacion de app, pagina web y sistema de rastreo 60,000.00 10 6,000.00 500.00 30,000.00

Fuente: elaboracion propia

Anexo 13: Estado de Resultados mensual Ao 1
| ESTADODERESULTADOS ~ Mesl  Mes2  Mes3  Mes4  Mes5  Mes6  Mes7  Mes8  Mes9  Mesl0  Mesll  Mesi2

Ingresos Estimados 10,915.80 10,915.80 10,915.80 12,007.38 13,208.12 12,043.77 14,452.52 17,343.02 14,613.10 15,469.55 20,110.41 26,143.54
Costos Estimados (3,750) (3,750) (3,750) (3,750) (3,750) (3,750) (3,750) (3,750) (3,750) (3,750) (3,750) (3,750)
Utilidad Bruta 7,165.80 7,165.80 7,165.80 8,257.38 9,458.12 8,293.77 10,702.52 13,593.02 10,863.10 11,719.55 16,360.41 22,393.54
Gastos de Marketing (631.90) (200.00) (1,466.66) (675.00) (300.00) (531.90) (1,466.66) (675.00) (300.00) (200.00) (1,798.56) (200.00)
Gastos de Personal (9,241.32) (9,241.32) (9,241.32) (9,677.95) (10,158.25) (9,692.51) (10,656.01) (11,812.21) (10,720.24) (11,062.82) (12,919.17) (19,707.41)
Gastos de Alquiler (1,500.00) (1,500.00) (1,500.00) (1,500.00) (1,500.00) (1,500.00) (1,500.00) (1,500.00) (1,500.00) (1,500.00) (1,500.00) (1,500.00)
Gastos de Servicios Basicos (425.00) (425.00) (425.00) (425.00) (425.00) (425.00) (425.00) (425.00) (425.00) (425.00) (425.00) (425.00)
Utilidad Operacional (4,632.42) (4,200.52) (5,467.18) (4,020.57) (2,925.13) (3,855.64) (3,345.15) (819.19) (2,082.14) (1,468.27) (282.31) 561.12
Depreciacion (151.25) (151.25) (151.25) (151.25) (151.25) (151.25) (151.25) (151.25) (151.25) (151.25) (151.25) (151.25)
Amortizacion (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00)
Utilidad antes de impuesto (5,283.67) (4,851.77) (6,118.43) (4,671.82) (3,576.38) (4,506.89) (3,996.40) (1,470.44) (2,733.39) (2,119.52) (933.56) (90.13)
Impuestos (25%) - - - - - - - - - - - -

Utilidad Neta (5,283.67) (4,851.77) (6,118.43) (4,671.82) (3,576.38) (4,506.89) (3,996.40) (1,470.44) (2,733.39) (2,119.52) (933.56) (90.13)

Fuente: elaboracion propia
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Anexo 14: Flujo de Caja mensual Afio 1

Ingresos Estimados 10,915.80 10,915.80 10,915.80 12,007.38 13,208.12 12,043.77 14,452.52 17,343.02 14,613.10 15,469.55 20,110.41 26,143.54
Costos Estimados (3,750.00) (3,750.00) (3,750.00) (3,750.00) (3,750.00) (3,750.00) (3,750.00) (3,750.00) (3,750.00) (3,750.00) (3,750.00) (3,750.00)
Margen de Contribucion 7,165.80 7,165.80 7,165.80 8,257.38 9,458.12 8,293.77 10,702.52 13,593.02 10,863.10 11,719.55 16,360.41 22,393.54
Gastos Administrativos (11,798.22) (11,366.32) (12,632.98) (12,277.95) (12,383.25) (12,149.41) (14,047.67) (14,412.21) (12,945.24) (13,187.82) (16,642.73) (21,832.41)
EBITDA (4,632.42) (4,200.52) (5,467.18) (4,020.57) (2,925.13) (3,855.64) (3,345.15) (819.19) (2,082.14) (1,468.27) (282.31) 561.12
Depreciacion (151.25) (151.25) (151.25) (151.25) (151.25) (151.25) (151.25) (151.25) (151.25) (151.25) (151.25) (151.25)
Amortizacion (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00)
EBIT (5,283.67) (4,851.77) (6,118.43) (4,671.82) (3,576.38) (4,506.89) (3,996.40) (1,470.44) (2,733.39) (2,119.52) (933.56) (90.13)
Impuestos (25%) - - - - - - - - - - - -
Resultado despues de impuestos (5,283.67) (4,851.77) (6,118.43) (4,671.82) (3,576.38) (4,506.89) (3,996.40) (1,470.44) (2,733.39) (2,119.52) (933.56) (90.13)
Depreciacion 151.25 151.25 151.25 151.25 151.25 151.25 151.25 151.25 151.25 151.25 151.25 151.25
Amortizacion 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00
NOPAT (4,632.42) (4,200.52)  (5,467.18) (4,020.57) (2,925.13) (3,855.64) (3,345.15) (819.19) (2,082.14)  (1,468.27) (282.31) 561.12
CAPEX

Gastos de puesta en marcha

Flujo Bruto (4,632.42) (4,200.52) (5,467.18) (4,020.57) (2,925.13) (3,855.64) (3,345.15) (819.19) (2,082.14) (1,468.27) (282.31) 561.12
Capital de trabajo

Valor de desecho

Flujo Neto (4,632.42) (4,200.52) (5,467.18) (4,020.57) (2,925.13) (3,855.64) (3,345.15) (819.19) (2,082.14) (1,468.27) (282.31) 561.12

Fuente: elaboracion propia

Anexo 15: Punto de equilibrio
Punto de Equilibrio
350,000.00
300,000.00
250,000.00
200,000.00
150,000.00
100,000.00

50,000.00

0 3000 6000 9000 12000 15000 18000 21000 24000 27000 30000 33000 36000 39000

Costototal ~ =@=Ingreso total

Fuente: elaboracion propia

42000 45000 48000 51000
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Anexo 16: Efectivo en caja

Actividades de inversion

CAPEX, Gastos de puesta en matcha (82,350.00)
Actividades de Financiamiento
Apoorte de los accionistas 115,448.52
Flujo neto de Efectivo 33,098.52 (32,537.40) 72,122.22 157,660.89 245,105.03 385,252.01
Saldo Anterior - 33,098.52 561.12 72,683.35 230,344.24 475,449.27
Total 33,098.52 561.12 72,683.35 230,344.24 475,449.27 860,701.28
Fuente: elaboracion propia
Anexo 17: Calculo de capital de trabajo anual
Ingresos 178,138.81 392,796.07 687,236.00 862,068.84 1,180,086.04
Costos (45,000.00) (45,000.00) (90,000.00) (90,000.00) (90,000.00)
Gastos (165,676.20) (254,238.10) (374,999.82) (448,232.80) (579,387.36)
Saldos (32,537.40) 93,557.97 222,236.19 323,836.04 510,698.68
Saldo acumulado (32,537.40) 61,020.57 283,256.76 607,092.80 1,117,791.48
Fuente: elaboracion propia
Anexo 18: Resultado Analisis de Sensibilidad
5.000 pruebas Dividir vista 4573 mostrados
VAN (18,54%) Estadistica Ajustar: Beta "
Pruebas —
Caso base —
Media 355747 56
Mediznz 3501768
Modo 312.038,50
Desviacidne 185671.78
Varianza 35.868.820.132.24
Sesgo 0.401¢
Curtosis 3.00
Cosficients d 0,555(
- - Minimeo (239.020.47)
= = | Maximo 1.967.032.78
=1 O | | Error esténda —w~
2 T« >
[ O
o o Percentil Ajustar: Beta
0% (233.020.47)
0% 111.980,82
20% 185.054,51
0% 24240273
40% 254 291,06
BO% 3501766
60% 39771278
T0% 456.041,70
B0% 526.510,04
' ' | 30% £27.32757
200.000,00 400.000,00 600.000,00 100% 1.967.038.76

= Ajustar: Beta

Certeza: (38,18

B valores de prevision

Fuente: elaboracion propia
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Anexo 19: Correlacion de rangos de los factores

Vista Comelacion de rangos

Factor Demanda

Factor Precio

Factor Costo

Sensibilidad: VAN (18,54%)

0,00 0,20 0,40 0,50 0,80

Fuente: elaboracién propia
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